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Resumen

Esta investigación tiene 
como objetivo princi-
pal identificar carac-

terísticas conductuales de los 
tomadores de decisiones en 
las empresas frente a los mer-
cados externos en un entorno 
de integración económica en 
Colombia. La metodología 
empleada fue una revisión de 
literatura sobre el comporta-
miento de los empresarios. En 
la exploración que se realizó, se 
lograron identificar estudios e 
investigaciones (Kahneman, 
2012; Simon, 1955; Stimp-
son, Stimpson, Huefner, & 

Hunt, 1991; Barnard, 1968) 
que permitieron un acerca-
miento con algunas de las ca-
racterísticas de los empresarios 
frente a la toma de decisiones 
estratégicas, con un enfoque 
específico de incursionar en 
el comercio exterior. Esta revi-
sión de la literatura desarrolla 
un marco ilustrativo mediante 
una aproximación epistemoló-
gica al estudio del comporta-
miento de los empresarios, te-
niendo la Teoría behaviorista 
como subyacente. Dentro de 
esta teoría se lograron identifi-
car dos ramas: la racionalidad 
acotada (bounded rationali-
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ty) y la toma de decisiones, 
cada una con sus categorías 
o subcaracterísticas: percep-
ción, intuición, racionalismo, 
estímulos-motivación, simula-
ción de hábitos, de la primera 
rama; e incertidumbre, actitud 
ante el riesgo, heurística y ses-
gos en relación con la segunda. 
Como resultado de la variedad 
y omnipresencia de las caracte-
rísticas conductuales que apa-
recen en la literatura, es nece-
sario avanzar en ella a lo largo 
de la investigación.

Abstract

The main objective 
of this research is to 
identify behavioral 

characteristics of the decision 
makers at the companies in 
front of the external markets 
in an economic integration 
environment in Colombia. 
The methodology used was 
a literature review on the be-
havior of entrepreneurs. As a 
result of the variety and om-
nipresence of the behavioral 
characteristics that appear in 
the literature, it is necessary to 
advance in it throughout the 
investigation.

Introducción

El estudio de las ciencias 
administrativas se hace 
cada vez más complejo, 

debido a la multiplicidad de 
teorías que acogen diferentes 
enfoques, pero sobre todo es 
importante resaltar su capaci-
dad de relación e interacción 
con otras disciplinas o campos 
de estudio. En este artículo se 
describirá una aproximación 
teórica al comportamiento 
de los empresarios en una or-
ganización frente a algunos 
acuerdos de integración eco-
nómica; se iniciará con un 
acercamiento epistemológico 
que dé fundamento a la temá-
tica analizada, para continuar 
con el análisis de los diferentes 
enfoques teóricos del compor-
tamiento que brindan soporte 
para analizar las características 
conductuales de los tomadores 
de decisiones en las empresas 
frente a los mercados externos 
en un entorno de integración 
económica en Colombia.

En 1933 Tead planteó en 
su escrito Human Nature and 
Management que los seres 
humanos dentro de las orga-
nizaciones son un elemento 
diferente de las máquinas e 
intentó demostrar que la com-
prensión del comportamiento 

administrativo debe partir del 
conocimiento de la naturaleza 
humana (Chiavenato, 2015). 
Pero solo hasta la década de 
los cincuenta del siglo xx con 
la Teoría behaviorista de la 
administración, también co-
nocida como Teoría de la con-
ducta o del comportamiento, 
Simon (1955) consolidó una 
nueva teoría administrativa 
sustentada en el principio de 
las ciencias sociales: estudiar el 
comportamiento de las perso-
nas (Thompson, 2014).

Simon (1955), reviviendo 
los planteamientos de Veblen 
(1898), relaciona el compor-
tamiento de las personas de 
acuerdo con el contexto ins-
titucional, creando la escuela 
neoinstitucionalista, donde 
North (1993) avanza en el 
concepto sobre las institu-
ciones, entendidas como “las 
reglas de juego de una socie-
dad o más formalmente, son 
las limitaciones ideadas por 
el hombre, que dan forma a la 
interacción humana” (p. 13). 
Una de esas instituciones es el 
mercado donde actúan las em-
presas, que en este análisis se 
menciona como un campo de 
estudio (Sanabria, Saavedra, 
& Smida, 2013) para com-
prender lo prometedor de la 
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investigación, pero que se dis-
tancia del principal esfuerzo: 
la exploración sobre la identi-
ficación de las características 
conductuales de los empresa-
rios (Burmeister, & Schade, 
2007) como un primer paso 
para definir el comportamien-
to de estos frente a los acuer-
dos de integración económica 
(De Lombaerde, Flores, Iapa-
dre, & Schulz, 2011).

Es necesario dilucidar que 
las organizaciones son una 
creación humana, por lo que 
evolucionan y son alteradas 
por el hombre; por ello, su 
estudio parte del comporta-
miento del individuo (North, 
1993). Antes de estudiar los 
procesos de integración eco-
nómica en las empresas, es ne-
cesario comprender el actuar 
de las personas que toman las 
decisiones en el nivel más alto, 
función que está signada por 
determinantes subyacentes de 
la conducta humana (Koontz, 
Weihrich, & Cannice, 1998). 
Conducta que, implícita o 
explícitamente, soporta espe-
culaciones en el terreno de las 
ciencias sociales como la ad-
ministración (North, 1993).

El estudio de la conduc-
ta aborda a seres que forman 
parte de las organizaciones, 

compuestas por unidades “en 
interacción mutua, cuya iden-
tidad resulta de una adecuada 
armonía entre sus constituyen-
tes, y dotadas de una sustanti-
vidad propia que transciende 
a la de esas partes; se trata, en 
suma, de lo que, de una ma-
nera genérica, denominamos 
sistemas” (Martínez, 2009, p. 
22). El presente estudio explo-
ra la conducta de las personas 
como miembros de un subsis-
tema empresarial (Ivancevich, 
Donnelly, & Gibson, 1997) 
que está inmerso en un siste-
ma más amplio denominado 
integración económica entre 
países y/o regiones geográfi-
cas, conservando la naturaleza 
propia de los sistemas y consti-
tuido por la relación entre las 
partes y no por estas tomadas 
en sí. El ser que se estudia for-
ma parte de una institución 
superior y dependiendo de 
su conducta o actitud, tendrá 
efectos en su orden superior, 
es decir, en su empresa (Ber-
talanffy, Ross, & Weinberg, 
1981).

Ese ser genera actuaciones 
y aborda fenómenos como 
participar en una organización 
o en un proceso de integración 
económica. En el mismo sen-
tido, se dice que “la ontología 

sólo es posible como fenome-
nología… y que la descripción 
fenomenológica es una inter-
pretación… que tiene el carác-
ter del ‘hermeneuein’” (Kant, 
2004, p. 29). Aquí se interpre-
ta la conducta del ser como un 
empresario inmerso en proce-
sos de integración económica 
y siguiendo la línea de Martí-
nez (2009), las características 
conductuales a identificar son 
las que se manifiestan en un 
ser que establece relaciones 
en una empresa, la cual tiene 
la posibilidad de comerciali-
zar sus productos dentro de 
un acuerdo de integración 
económica; no se abordan las 
conductas del ser humano ais-
lado, sino las que surgen como 
elemento de un sistema “de la 
misma manera como se obser-
va la relación de varias palabras 
en una estructura lingüística”.

El actuar de ese ser, se ase-
meja a lo descubierto en la 
física cuántica, que como físi-
ca sirve de modelo de ciencia 
para otras disciplinas, como 
lo planteó Descartes (1995). 
Según Capra (2003), la teo-
ría cuántica demuestra que 
“las partículas subatómicas no 
son ‘cosas’ sino interconexio-
nes entre cosas y éstas, a su 
vez, son interconexiones entre 
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otras cosas y así sucesivamen-
te. En teoría cuántica nunca 
terminamos con ‘cosas’ sino 
que constantemente tratamos 
con interconexiones”. Y como 
se plantea desde el paradigma 
sistémico, es “una totalidad 
organizada, hecha de elemen-
tos solidarios que no pueden 
ser definidos más que los unos 
con relación a los otros en fun-
ción de su lugar en esta totali-
dad” (Martínez, 2009, p. 24).

De ahí la importancia de 
abordar el comportamiento 
de las personas como los em-
presarios, sin caer en caracte-
rísticas psicológicas o demo-
gráficas de quienes no son em-
presarios. Frente a esa claridad 
resulta valioso el estudio de 
Stimpson, Stimpson, Huefner 
y Hunt (1991), quienes ob-
servaron que la actitud de los 
empresarios frente a los pro-
cesos de innovación presenta 
una mayor aproximación a su 
descripción que cualquier ca-
racterística de la personalidad 
o de datos demográficos; los 
autores desarrollaron un in-
dicador denominado Actitud 
Orientadora hacia el Empren-
dimiento (eao, por sus siglas 
en inglés), entendido como 
referencia para la generación 
de empresas y/o para incursio-
nar en nuevos mercados. Este 
estudio controvirtió los dos 
enfoques teóricos y metodoló-
gicos más comunes que se han 
utilizado en la investigación en 
relación con las características 
de los empresarios: la Teoría 

de la personalidad, haciendo 
hincapié en las disposiciones 
o rasgos personales, y el uso 
de información demográfica 
como el sexo, raza y edad.

Stimpson et al. (1991) 
señalan la debilidad de los 
estudios realizados sobre ca-
racterísticas psicológicas que 
distinguen a los empresarios 
de otros individuos, tanto por 
las teorías como por los méto-
dos, los cuales concuerdan con 
los planteamientos de Cars-
rud (1989) y Carsrud, Olm, 
& Eddy (1986) (citados en 
Stimpson et al., 1991), quie-
nes señalan que la actitud es 
la que hace la diferencia en el 
comportamiento entre los em-
presarios y las demás personas. 
Stimpson et al. (1991) apoyan 
sus estudios en investigaciones 
anteriores sobre la medición 
de rasgos de la personalidad 
(McClelland et al., 1953; Mc-
Clelland, 1961) y en trabajos 
de Brockhaus (1975), Broc-
khaus y Horwitz (1986), Co-
llins, & Moore (1970), Ho-
maday, & Aboud (1971), Pal-
mer (1971), Shapero (1975) 
y Swayne, & Tucker (1973) 
(citados en Stimpson et al., 
1991, p. 14). Agregando que 
esos trabajos tenían problemas 
metodológicos y conceptua-
les, debido a que las técnicas 
empleadas eran para indivi-
duos que no eran empresarios 
(Homaday, 1987; Homaday, 
& Nunnally, 1987; citados en 
Stimpson et al., 1991).

El segundo enfoque en re-
lación con las características 
de los empresarios, es el de 
la demografía. Al respecto, 
Stimpson et al. (1991) señalan 
las investigaciones efectuadas 
por Brockhaus (1982), Co-
hen (1980), Collins, Moo-
re, & Unwalla (1964), Gasse 
(1985), Hisrich (1986), Jaco-
bowitz, & Vidler (1982), Sex-
ton, & Auken (1982) y Sway-
ne, & Tucker (1973) (citados 
en Stimpson et al., 1991) y 
afirman que parten de un su-
puesto que no se pudo com-
probar empíricamente, ya que 
con

la identificación de ca-
racterísticas demográ-
ficas de los empresarios 
conocidos, será posible 
predecir la capacidad 
empresarial en otras 
poblaciones, ya que los 
individuos en la nueva 
población que tienen 
características demográ-
ficas similares se supone 
que poseen las mismas 
características estables 
subyacentes (Stimpson 
et al., 1991, p. 15).

Concluyen citando a 
Cronkhite (1978) acerca de 
que “no existe una relación 
directa entre el espíritu empre-
sarial y las características de-
mográficas que han medido… 
En cambio el comportamiento 
depende de la actitud que se 
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tenga frente a los nuevos retos” 
(Stimpson et al., 1991, p. 17).

Stimpson et al. (1991) 
plantean que una actitud con-
siderada como una predispo-
sición a responder de manera 
generalmente favorable o des-
favorable en relación con el 
objeto (Ajzen, 1982; Rosen-
berg, & Hovland, 1960; Sha-
ver, 1987; citados en Stimpson 
et al., 1991), ya sea una deter-
minada persona, lugar, cosa, 
evento, actividad mental, con-
cepto, orientación cognitiva, 
estilo de vida o, incluso, com-
binaciones de estas catego-
rías, debe ir acompañada por 
la especificidad de medición 
(Abelson, 1982; Ajzen, 1982; 
Ajzen, & Madden, 1986; Aj-
zen, & Fishbein, 1977; cita-
dos en Stimpson et al., 1991). 
Asimismo, afirman que la acti-
tud hacia un logro cualquiera 
no es la misma que la actitud 
hacia un logro en un entorno 
empresarial.

Respecto a los factores 
de la actitud, Stimpson et al. 
(1991) se apoyan en Allport 
(1935), Breckler (1983), Carl-
son (1985), Chaiken, & Stan-
gor (1987), Katz, & Stotland 
(1959), Kothandapani (1970), 
Ostrom (1969), Rosenberg, 
& Hovland (1960) y Shaver 
(1987) (citados en Stimpson 
et al., 1991), quienes consi-
deran la triada de afecto-co-
nocimiento-comportamiento 
como sus determinantes. La 
investigación base para este 
análisis, se centra en el com-

portamiento de los empresa-
rios colombianos del sector 
químico frente a los procesos 
actuales de integración eco-
nómica apoyados en la Teoría 
behaviorista. Considerando el 
concepto de empresario como 
el propietario de una empresa 
y de acuerdo con lo plantea-
do por Schumpeter (1934), 
el empresario “(1) introduce 
nuevos bienes o servicios; (2) 
introduce nuevos métodos 
de producción; (3) opera en 
nuevos mercados; (4) encuen-
tra nuevas fuentes de materias 
primas; y / o (5) lleva a cabo 
la nueva organización de cual-
quier industria” (citado en 
Stimpson et al., 1991, p. 20).

Teoría behaviorista

La Teoría behaviorista de 
la administración no 
se debe confundir con 

la escuela behaviorista que se 
desarrolló en la psicología a 
partir de los trabajos de Wat-
son (Chiavenato, 2015). Si 
bien ambas se fundamentan 
en el comportamiento de las 
personas, Watson focalizó su 
trabajo en el individuo y su 
conducta en grupos humanos, 
con un enfoque experimen-
tal, centrando su estudio en el 
aprendizaje. En este análisis se 
aborda el comportamiento del 
ser en la organización, estu-
dio que inició Simon (1955) 
con la proposición de que “la 
tarea consiste en reemplazar 
la racionalidad total del hom-
bre económico por un tipo 
de comportamiento racional 

compatible con el acceso a la 
información… la racionalidad 
se limita, por cuanto la infor-
mación es limitada” (p. 99).

Ese comportamiento, tan-
to de los empresarios (creado-
res de empresas) como de los 
gerentes de las grandes com-
pañías, presenta diferencias, ya 
que mientras los primeros ac-
túan individualmente (Begley, 
& Boyd, 1987; McGrath et 
al., 1992), su conducta es muy 
particular (Shapero, 1975) y 
actúan como un “mundo apar-
te” (Ginsberg, & Buchholz, 
1989), los segundos tienen 
aversión al riesgo (Amihud, 
& Lev, 1981), aceptan amplia-
mente las normas de compor-
tamiento (Pettigrew, 1973) 
y son predecibles en su toma 
de decisiones (Barnard, 1968; 
Hofer, & Schendel, 1978) (ci-
tados en Busenitz, & Barney, 
1997).

Sin embargo, la literatura 
sobre las diferencias del carác-
ter psicológico entre los dos 
individuos (empresario y di-
rectivo de la empresa de gran 
tamaño) acerca de la toma de 
riesgos, ha demostrado que no 
varían significativamente (Be-
gley, & Boyd, 1987;  Sexton, 
& Bowman, 1984; citados en 
Busenitz, & Barney, 1997). 
Por ello, las investigaciones se 
están centrando cada vez más 
en el enfoque acerca del com-
portamiento (Covin, & Sle-
vin, 1991; Miller, 1983; Ma-
nimala, 1992; Zahra, 1993; 
citados en Busenitz, & Barney, 
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1997). Stimpson et al. (1991) 
han construido escalas para 
predecir tendencias del com-
portamiento y han coincidido 
con los hallazgos de Manimala 
(1992), que identificó cien-
to ochenta y seis ejemplos de 
sesgos y heurísticas muy espe-
cíficos (citado en Busenitz, & 
Barney, 1997).

Los sesgos y las heurísticas 
son reglas de decisión, meca-
nismos cognitivos y opiniones 
subjetivas que toman distan-
cia de la racionalidad (Kah-
neman, 2012). Los diferentes 
estudios sobre el comporta-
miento de los empresarios, 
han permitido identificar dos 
ramas dentro de la Teoría be-
haviorista: la racionalidad aco-
tada (bounded rationality) y 
la toma de decisiones (George, 
& Álvarez, 2005).

1) Racionalidad acotada 
(bounded rationality)
La tarea de la administración 
es una labor necesaria en la 
empresa cuando asume de ma-
nera práctica la racionalidad 
en la toma de decisiones, en 
términos de los objetivos orga-
nizacionales. Igualmente pro-
pone el modelo del “hombre 
administrativo” en reemplazo 

del “hombre económico” (Es-
trada, 2008).

Lo que constituye la preo-
cupación central de la Teo ría 
de las organizaciones, es el lí-
mite entre los aspectos racio-
nales y no racionales del com-
portamiento social humano. 
La Teoría administrativa es, 
particularmente, la Teoría de 
la racionalidad intencionada y 
limitada del comportamiento 
de los seres humanos, que “se 
dan por satisfechos” porque 
no tienen la inteligencia sufi-
ciente para conseguir el máxi-
mo (Simon, 1962, p. 11).

Simon y Lave (1998) desa-
rrollan con todo rigor en sus 
escritos sobre el comporta-
miento administrativo aspec-
tos clave sobre la condición 
humana, a partir de los estu-
dios de Barnard (1968). En 
primer lugar, los límites de ra-
cionalidad que operan cuando 
el gerente debe tomar decisio-
nes que no dan tiempo y desde 
condiciones de información 
sesgada (Tversky, & Kahne-
man, 1981) y en segundo, la 
fenomenología del comporta-
miento organizacional que se 
desprende de una psicología 
de las preferencias subópti-
mas. Estos asuntos constitu-
yen parte del trasfondo para 

comprender cómo funciona, 
efectivamente, la compañía.

Para entender el comporta-
miento del empresario, Simon 
(1979) y Kahneman y Tversky 
(1979) se centraron en demos-
trar que la raciona lidad hu-
mana está acotada (bounded 
rationality). Debido a limita-
ciones en sus conocimientos 
y a la capacidad de procesa-
miento de la información, el 
ser humano busca niveles de 
satisfacción en vez de maximi-
zar utilidades y en esa perspec-
tiva, la racionalidad opera tan-
to en los procesos como en los 
contenidos. En los primeros 
mediante la percepción, la in-
tuición y el comportamiento 
racional, mientras que en los 
segundos a través de estímu-
los, hábitos y representación 
conceptual (Estrada, 2008). 
Esta clasificación permite or-
ganizar una serie de conceptos, 
modelos y estudios acerca de la 
racionalidad acotada.

Intuición

De acuerdo con los 
trabajos de Simon 
(1979) y concretan-

do las unidades de análisis, 
Kahneman y Tversky (1979) 
avanzaron en la abstracción 
acerca del comportamiento 
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de las personas cuando actúan 
racionalmente. En términos 
generales, su hallazgo global 
es que los individuos, con 
frecuencia, deciden intuitiva-
mente (mediante impresio-
nes) y no por medio de juicios, 
como plantean los teóricos de 
la elección racional (Santiago, 
& Cante, 2009). Estos autores 
en sus estudios plantean que 
las personas suelen decidir a 
partir de intuiciones —esto es 
el sistema perceptivo del indi-
viduo— y que las operaciones 
intuitivas generan impresio-
nes.

Esta observación ayuda a 
conocer algunos rasgos de la 
escogencia humana, destacan-
do los siguientes: a) Al decidir, 
con frecuencia, las personas 
ubican la cualidad más acce-
sible del objeto de escogencia 
(deciden al ver la primera im-
presión); b) La gente se suele 
concentrar en el rasgo más so-
bresaliente o exagerado de un 
objeto o situación y al obrar 
así, es afectada por alguna 
emoción; c) Antes que esco-
ger fría y calculadamente entre 
varias opciones, las personas 
suelen elegir bajo presión y, a 
priori, se enamoran o inclinan 
por determinada alternativa 

(Santiago, & Cante, 2009, p. 
15).

Una consecuencia de la 
decisión intuitiva es que al 
desvirtuar los supuestos de la 
Teoría de la elección racional, 
los individuos no poseen pre-
ferencias dadas e invariables, 
sino que más bien estas se for-
man en el mismo proceso de la 
elección y que los ordenamien-
tos de preferencias se alteran, 
dependiendo de los diversos 
contextos de la escogencia, ra-
zón por la cual se privilegia el 
proceso de decisión sobre las 
probabilidades de las que tra-
tan los teóricos de la raciona-
lidad (Kahneman, 1994). En 
este sentido, los empresarios 
son sensibles cuando se abren 
los mercados internacionales 
y sus decisiones son sensibles 
a las alternativas, de acuerdo a 
como se presenten.

Kahneman, Tversky y Slo-
vic (1982; citados en Santiago, 
& Cante, 2009) concibieron 
el proceso de elección, ante 
todo, como un proceso men-
tal de estimación intuitiva de 
cantidades, probabilidades y 
valores numéricos, orientado 
a la comparación y evaluación 
de estos con algún estándar 
preestablecido:

las creencias son expre-
sadas en frases del tipo 
“yo pienso que...”, “las 
oportunidades son...”, “es 
improbable que...”,... oca-
sionalmente, las creen-
cias considerando cier-
tos eventos son expresa-
das en forma numérica 
como probabilidades. 
Proponemos que la gen-
te confía en un número 
limitado de heurísticas 
que reducen las compli-
cadas tareas de cálculo 
de probabilidades y de 
predicción de valores a 
operaciones de estima-
ción mucho más simples 
(Kahneman, Tversky, & 
Slovic, 1982, cap. 1; cita-
dos en Santiago, & Can-
te, 2009).

El carácter intuitivo de este 
proceso, se caracteriza porque 
el agente no conoce todas sus 
etapas, y por lo tanto, es auto-
mático y emotivo. Entonces el 
agente, para economizar tiem-
po y esfuerzo en la toma de de-
cisiones, emplea una serie de 
reglas empíricas o heurísticas 
que conducen a errores siste-
máticos o sesgos (Santiago, & 
Cante, 2009).
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Comportamiento 
racional

“La razón, tomada en sí 
misma, es instrumental, 
no puede seleccionar las 

metas finales, tampoco puede 
interceder en favor de alguien 
en los conflictos teóricos sobre 
la meta final a seguir” (Simon, 
1989, p. 136), por lo que se re-
quiere explorar otro camino. 
Todo lo que la razón puede 
hacer es orientar de un modo 
más eficaz, para alcanzar las 
metas convenidas (Santiago, 
& Cante, 2009).

Los poderes de la razón 
humana han evolucionado, es-
pecialmente sobre la habilidad 
para tratar con las relaciones 
simultáneas, lo cual represen-
ta un cambio cualitativo en el 
pensamiento humano (Kah-
neman, 1994), aunque estos 
avances todavía no son sufi-
cientes para comprender todas 
las complejidades en las que 
vive el hombre, por lo cual ahí 
es donde tiene que profundi-
zar el actuar de la razón huma-
na (Simon, 1989).

Desde la racionalidad hay 
un estudio acerca de las ca-
racterísticas de los tomadores 
de decisiones en las pequeñas 
y medianas empresas (pyme) 
para incursionar en el mercado 

internacional llevado a cabo 
por Francioni, Musso y Ciop-
pi (2015), quienes señalan que 
debido al papel importante 
que desempeñan las pyme en 
el crecimiento económico de 
los países, se han intensificado 
los trabajos relacionados con 
el proceso de internaciona-
lización (Agndal, & Chetty, 
2007; Musso, & Francioni, 
2014; Morschett  et al., 2010; 
Swoboda  et al.,  2015; citados 
en Francioni, Musso, & Ciop-
pi, 2015). De igual manera, 
hacen alusión a las investiga-
ciones de Dimitratos, Petrou, 
Plakoyiannaki, & Johnson 
(2011), Woiceshyn (2009) 
y  Kawakami  et al. (2012), 
quienes han examinado un 
conjunto de dimensiones que 
describen el proceso estratégi-
co para la toma de decisiones 
(sdmp, por sus siglas en in-
glés), tales como racionalidad, 
formalización, descentraliza-
ción jerárquica, comunicación 
lateral, comportamiento polí-
tico, intuición, etcétera.

Francioni et al. (2015) op-
taron por centrarse en la racio-
nalidad y el comportamiento 
político, y lo justificaron ha-
ciendo alusión a investigacio-
nes relacionadas con la forma 
de seleccionar mercados in-

ternacionales, a través de un 
estructurado proceso racio-
nal de toma de decisiones y 
la creación de varios modelos 
(Douglas et al., 1982; Johans-
son, 1997; Root, 1998; Mühl-
bacher et al.,  1999; Rahman, 
2003; citados en Francioni, 
Musso, & Cioppi, 2015). 
Sin embargo, Francioni et 
al. (2015) señalan que estu-
dios como los de Ellis (2000), 
Musso y Francioni (2014) y 
Collinson y Houlden (2005), 
han demostrado que “la ma-
yoría de las PYME tienen un 
comportamiento no sistémi-
co y durante la selección del 
mercado externo y la elección 
del modo de introducción al 
mercado internacional no si-
guen ningún criterio racional, 
incluso parcialmente irracio-
nales” (p. 2228).

Estímulos-Motivación

Las teorías económica 
y administrativa han 
tomado como uno de 

sus objetos de estudio las mo-
tivaciones de las personas para 
satisfacer sus necesidades y en 
ese campo Von Neumann y 
Morgenstern (1944; citados 
en Santiago, & Cante, 2009) 
señalan que los individuos ra-
cionales buscan las máximas 
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utilidades. Además, suponen 
que los sujetos económicos 
tienen una completa informa-
ción acerca de las característi-
cas físicas de la situación en la 
que operan y que son capaces 
de realizar todas las operacio-
nes matemáticas que requiere 
el procesamiento de esa infor-
mación.

Por su parte, Elster (1999; 
citado en Santiago, & Cante, 
2009) sostiene que las motiva-
ciones humanas (que subyacen 
a las preferencias) se podrían 
clasificar en tres subconjuntos: 
a) Interés: se entiende como la 
búsqueda de ventajas por par-
te de individuos o colectivos 
selectivos en forma de dinero, 
poder y estatus, y que es obje-
to de un cálculo racional; b) 
Pasión: suele estar por fuera 
del control y conduce directa-
mente a la acción, y abarca des-
de crudas reacciones (miedo, 
rabia, hambre, etcétera) hasta 
emociones con referentes cog-
nitivos (amor, odio, venganza, 
etcétera); y c) Razón: podría 
ofrecer alguna referencia sobre 
valores deseables y creencias 
verdaderas, pero en sentido 
práctico se reduce a un refe-
rente de lo imparcial.

2) Toma de decisiones
Es la segunda rama de la Teoría 
del comportamiento. Adoptar 
una decisión supone elegir 
entre una probabilidad de al-
ternativas y este proceso de-
riva en la posibilidad de que 
una decisión pueda concluir 
en distintos resultados o con-
secuencias (Tversky, & Kah-
neman, 1981), dependiendo 
de diversas circunstancias en 
búsqueda de la decisión ópti-
ma (Rabadán, Cid, & Leguey, 
2014). Ese planteamiento se 
suscribe a la Teoría neoclásica, 
que se sustenta en la raciona-
lidad y se desarrolla mediante 
instrumentos como la búsque-
da y transferencia de informa-
ción, estadísticas, Teoría de las 
expectativas y Teoría de juegos 
(Simon, 1979). Pero la racio-
nalidad está acotada (boun-
ded rationality) y el ser huma-
no concreto tiene capaci dades 
muy limitadas para conocer y 
computar, lo cual, obviamen-
te, influye en sus capacidades 
para decidir (Estrada, 2008). 
“Para entender las decisiones 
en general, aun sus aspectos 
racionales, hay que estudiar el 
proceso decisorio, y más gene-
ralmente, el proceso del pen-
samiento humano” (Simon, 
1979).

Simon (1979; 1989) plan-
tea que la Teoría de la raciona-
lidad, se aleja de las situaciones 
reales que se viven en el mer-
cado, por lo que las personas y 
organizaciones, antes de bus-
car la decisión óptima, persi-
guen su satisfacción; por ello, 
las decisiones se toman consi-
derando la incertidumbre y las 
situaciones de riesgo.

Francioni, Musso y Cioppi 
(2015) aseveran que los to-
madores de decisiones influ-
yen en el sdmp (Papadakis, & 
Barwise, 2002; Brouthers  et 
al.,  2000; citados en Francio-
ni, Musso, & Cioppi, 2015), 
destacando que “se necesita 
más investigación” en esta área 
(Papadakis et al., 2010, p. 52; 
citados en Francioni, Musso, 
& Cioppi, 2015).

Al mismo tiempo, se han 
identificado como caracte-
rísticas de los tomadores de 
decisiones: 1) Sus actitudes 
(Oviatt, & McDougall, 1994); 
2) Habilidades (Oviatt, & 
McDougall, 2005); 3) Cono-
cimientos de gestión (Acedo, 
& Jones, 2007); y 4) Patrones 
de comportamiento (Schwei-
zer, 2012; citados en Francio-
ni, Musso, & Cioppi, 2015). 
Son “características que se 
pueden sintetizar en dos: ne-
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cesidad de logro y actitud ante 
el riesgo. Sin embargo, para las 
dos características, los estudios 
anteriores han arrojado resul-
tados contradictorios (She-
pherd, & Rudd, 2014; citados 
en Francioni, Musso, & Ciop-
pi, 2015)”, de lo cual se infiere 
que las decisiones se toman en 
un entorno signado por la in-
certidumbre y el riesgo.

Incertidumbre

Esas características son 
determinantes cuan-
do las organizaciones 

afrontan problemas de incerti-
dumbre; incluso, en el caso de 
incertidumbre moderada el es-
fuerzo por alcanzar vías de ac-
ción “óptimas” parece casi sin 
esperanzas. Cuando existen 
conflictos en los valores, como 
sucede casi siempre, no que-
da claro cómo debe definirse 
el término “óptimo”, pero no 
todo está perdido. Reconciliar 
puntos de vista alternativos y 
estimaciones diferentes de los 
valores, se torna un poco más 
fácil si se adopta un punto de 
vista satisfactorio; si se buscan 
soluciones lo suficientemente 
buenas en lugar de insistir en 
que solo las mejores habrán 
de tener resultados (Simon, 
1989).

En condiciones de incer-
tidumbre y complejidad, el 
emplear sesgos y heurísticas 
puede ser una manera eficaz y 
una guía para la toma de de-
cisiones (Pitz, & Sachs, 1984; 
citados en Busenitz, & Barney, 
1997).  En tales contextos, la 
toma de decisiones en forma 
prudente no es posible; en 
cambio, los sesgos y heurísti-
cas pueden proporcionar una 
manera efectiva para aproxi-
mar las decisiones apropiadas 
(Tversky, & Kahneman, 1974; 
Haley, & Stumpf, 1989; ci-
tados en Busenitz, & Barney, 
1997). En promedio, el nivel 
de incertidumbre que enfren-
tan los empresarios en la toma 
de decisiones es mayor que el 
que enfrentan los gerentes de 
grandes corporaciones (Ham-
brick, & Crozier, 1985; Co-
vin, & Slevin, 1989; citados en 
Busenitz, & Barney, 1997).

Como mínimo, los gesto-
res de las grandes organiza-
ciones suelen tener acceso a 
las tendencias históricas, los 
resultados anteriores y a otra 
información que puede ayu-
dar a reducir el nivel de in-
certidumbre al que se enfren-
tan en la toma de decisiones 
(Mintzberg, 1973; citado en 
Busenitz, & Barney, 1997). En 

este sentido, gerentes de em-
presas de gran tamaño pueden 
aproximar más estrechamente 
el ideal racional en su toma de 
decisiones.

Riesgo

Es una dificultad adicio-
nal a la incertidumbre 
en la toma de decisio-

nes, debido a que existe un 
desconocimiento previo de sus 
consecuencias, las cuales de-
penden de eventos inciertos. 
Esta situación permite identi-
ficar actitudes básicas hacia el 
riesgo y el valor (Kahneman, 
2012). Kahneman (2012) ad-
vierte que “las personas sien-
ten generalmente aversión al 
riesgo y por qué la aversión al 
riesgo disminuye conforme 
aumenta la riqueza… la prefe-
rencia por la ganancia segura 
es una aversión al riesgo” (p. 
554).

En esa línea, el empresario 
actúa sin considerar los pos-
tulados de la Teoría de la uti-
lidad esperada; en particular, 
cuando piensa la probabilidad 
que tiene de obtener resulta-
dos positivos con certeza, se 
siente mejor en un ambiente 
de certidumbre que le garan-
tice ganancias. Esa tendencia 
genera un aislamiento que 
conduce a preferencias in-
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consistentes cuando la misma 
elección se presenta en dife-
rentes formas (Kahneman, 
& Tversky, 1979).  Ante esta 
situación, Kahneman y Tvers-
ky (1979) proponen la Teoría 
de la perspectiva, “en la que el 
valor (utilidad) se asigna a las 
ganancias y pérdidas en lugar 
de a los bienes finales y en la 
que las probabilidades son sus-
tituidas por la importancia del 
proceso de decisión” (p. 263; 
traducción propia).

Con este enfoque, el con-
cepto de utilidad adquiere 
dos sentidos: en primer lugar, 
valor de experiencia al sufrir 
o gozar en términos hedonis-
tas, de acuerdo al resultado; y 
en segundo, valor de decisión 
con el aporte de un resultado 
anticipado. Con ello, se des-
virtúa el planteamiento de la 
Teoría de decisiones cuantita-
tivas, donde se proyectan las 
decisiones futuras al igualar 
el valor de la experiencia el 
valor de la decisión. El valor 
de la experiencia y su carácter 
hedonista no permiten que se 
puedan predecir las decisiones 
cuando cambia el entorno, por 
lo que la decisión estará de-
terminada por las nuevas pre-
ferencias (Kahneman, 1994). 
Esto implica que se requiere 

ampliar la investigación acerca 
del hedonismo en el estudio 
de la toma de decisiones (Kah-
neman, 2012).

El trabajo de Francioni, 
Musso y Cioppi (2015) sobre 
la actitud de los tomadores 
de decisiones ante el riesgo, 
es un referente excelente para 
identificar las características 
conductuales de los empre-
sarios frente a los acuerdos 
de integración, debido a que 
combinó el campo del análisis 
del sdmp con la entrada a los 
mercados internacionales, refi-
riéndose específicamente a las 
pyme, partiendo del estudio de 
Dimitratos et al. (2011), quie-
nes relacionaron las dimensio-
nes del sdmp conectadas con 
las condiciones externas y la 
actuación internacional de la 
firma. Los resultados del estu-
dio les permiten afirmar que la 
actitud frente al riesgo, es la de 
actuar de una manera racional 
antes de tomar decisiones y 
seleccionar los mercados ex-
tranjeros, lo cual contrasta con 
los resultados anteriores de los 
mismos investigadores, quie-
nes encontraron que los em-
presarios siguen su intuición 
(Musso, & Francioni, 2014). 
El estudio 2015 es acerca de 
empresarios pequeños de la 

industria mecánica italiana y 
los resultados se pueden con-
siderar representativos de este 
sector específico y del país, 
pero no necesariamente son 
generalizables.

Conclusiones

La globalización se ha 
convertido en un proce-
so holístico y una de sus 

manifestaciones son los acuer-
dos de integración, los cuales 
se han convertido en objeto de 
estudio desde la transdiscipli-
nariedad (economía, adminis-
tración, relaciones internacio-
nales, sociología). Académicos 
como María Corral en Espa-
ña, Judith Pérez en México y 
Florian Koch en Colombia, 
entre otros, vienen indagando 
heurísticamente sobre la rela-
ción entre la integración y el 
desarrollo económico, la com-
petitividad y la democracia, 
con el propósito de construir 
teorías y contrastarlas frente 
a fenómenos sociales que con-
lleven a encontrar caminos de 
bienestar; los resultados de sus 
estudios han sido la base para 
que los estados diseñen políti-
cas públicas y estrategias en el 
campo de la integración.

Desde el campo de la ad-
ministración, se han venido 
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desarrollando investigaciones 
acerca de las bifurcaciones que 
se derivan de la competitivi-
dad como base del comercio 
internacional y los procesos 
de integración económica. Se 
han llevado a cabo estudios en 
el campo de la gestión desde 
los planteamientos de Herbert 
Simon (1957) sobre la toma 
de decisiones en las empresas. 
Cabe resaltar que la mayoría de 
los estudios relacionados con 
estos procesos son efectuados 
como parte de una nación que 
forma parte de Latinoamérica 
(Colombia) y se han centrado 
en el análisis de estadísticas so-
bre las importaciones y expor-
taciones que ha llevado a cabo 
el país, dejando de lado otras 
perspectivas en el análisis, de 
donde se infiere que el estudio 
de la integración se ha aborda-
do de manera incompleta. De 
ahí surge la necesidad de am-
pliar los trabajos relacionados 
con el comportamiento de los 
empresarios frente a los acuer-
dos de integración.

Conocer el comportamien-
to de los empresarios colom-
bianos frente a este tipo de 
destacados acuerdos, es con-
veniente, ya que podrá facili-
tar, entre otras cosas, el mejo-
ramiento de las posibilidades 

de éxito en las organizaciones 
en futuros procesos de inte-
gración. De hecho, es posible 
que, incluso, los empresarios 
y los acuerdos de integración 
lleguen a ser percibidos como 
interdependientes, porque 
este tipo de figuras comercia-
les son una condición esencial 
para que un determinado ac-
tor pueda ampliar sus merca-
dos, haga uso de las bondades 
de los acuerdos y logre acercar-
se a sus objetivos. De esta ma-
nera, entonces, las implicacio-
nes no son solo en materia de 
competitividad para cierta(s) 
organización(es), sino para el 
país en general.

Desarrollar un modelo teó-
rico en función de estos ele-
mentos e interdependencias, a 
partir del estudio del compor-
tamiento de los empresarios 
frente a los procesos de inte-
gración, podrá llegar a consti-
tuir, de hecho, un avance hacia 
la construcción eventual de 
una teoría general acerca de la 
integración en el contexto, en 
particular, de los países emer-
gentes.
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